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Teleton w jeden dzien

Rozmowa
z Magdalena Wyczotkowska,
dyrektorem
i Tadeuszem Dudzinskim,
petnomocnikiem ds. jakosci
i ochrony srodowiska
Cyfrowego Centrum
Serwisowego S.A.

- Niedawno zakonczyliscie
Panstwo prace w ramach naj-
wigkszej w dotychczasowej hi-
storii CCS umowy serwisowej?

- Magdalena Wyczétkow-
ska: Faktycznie, przez ponad
rok wspétpracowaliémy z ame-
rykanska filig Siemensa w za-
kresie naprawy telefonéw ko-
mérkowych i to na zasadzie
wytacznosci. Pomimo kosz-
téw transportu okazali§my sie
konkurencyjni pod wzgledem
ceny, szybkosci i co najwaz-
niejsze skutecznosci §wiadczo-
nej ustugi.

- Swiatowa jako$¢ towarzy-
szy firmie od samego poczatku
jej dzialania?

- M.W: Warunkiem wspét-
pracy z miedzynarodowymi po-
tentatami branzy telekomunika-

cyjnej jest spelnianie okreslo-
nych norm. Dlatego juz na star-
cie wdrozylismy certyfikat ISO
9001, a od niedawna ze wzgledu
na wzrost wymagan producen-
téw wdrozylismy takze certyfi-
kat $rodowiskowy ISO 14001.
Obydwa aktualizujemy na bie-
zgco bowiem ich brak w praktyce
oznaczalby zakoriczenie wspéi-
pracy z naszymi partnerami.

- Jak rozumiem Siemens to
jeden z wielu kontrahentéw?

- Tadeusz Dudzinski: Oczy-
wiscie. Naszych klientéw mo-
zemy podzieli¢ na trzy grupy.
Pierwsza to producenci i tu obok
Siemensa (aktualnie biznes ko-
moérkowy tego producenta prze-
jety jest przez BenQ), gdzie po-
siadamy status Zlotego Partne-
ra, wymienitbym takze: Alca-
tel, Philips, Sagem i Samsung.
Do drugiej zaliczamy wszyst-
kich operatoré6w komérkowych
w Polsce. I nie tylko w Polsce.
Natomiast trzecia grupa to kori-
cowi uzytkownicy telefonéw ko-
moérkowych i bezprzewodowych
stacjonarnych typu dect. Trze-
ba jednak zaznaczyé, ze nasze
ustugi $wiadezymy nie dla kazdej
z grup z osobna, lecz nawet w przy-

padku drobnej naprawy naszym
klientem sa zaréwno producent,
operator jak i wiasciciel aparatu.

- W interesie kazdego
z nich jest szybko$¢ naprawy.

- T.D.: Tak, szybkos¢, nie-
wygérowane koszty i skutecz-
no$é. Dlatego uzywamy tylko
oryginalnych cz¢éci zamien-
nych, posiadamy najnowszg
aparature diagnostyczna, a nasi
pracownicy to najlepsi fachow-
cy w skali migdzynarodowej.

Mimo to jeste$my konkuren-
cyjni cenowo, o czym doskona-
le $wiadczy wspéipraca z Ame-
rykanami. Najlepszym mierni-
kiem jakosci naszych napraw
jest niski poziom reklamacji.
Pomimo tego zgodnie z poli-
tyka jakosci nieustannie pra-
cujemy nad jego dalszym obni-
zeniem. Obecnie serwisujemy
blisko 500 tysigcy telefonéw
rocznie. Sredni czas napra-
wy wynosi jeden dzied, co dla

wtadciciela aparatu oznacza, ze
musi si¢ oby¢ bez niego mak-
symalnie 3 dni. Tak szybka re-
alizacja mozliwa jest dzigki
$cistej wspétpracy z firma ku-
rierska zapewniajaca transport
aparatéw nawet noca. Klient
w toku naprawy moze spraw-
dzi¢ stopien jej zaawansowania
na naszej stronie internetowej,
badZz pod numerem specjalnej
infolinii.

- Jakiego rodzaju naprawy
wykonywane sa w Centrum?

- T.D.: Praktycznie wszyst-
kie, od starszych modeli po naj-
nowsze i najbardziej zaawanso-
wane technologicznie. Trzeba
jednak przyznaé, ze przewaza
serwis gwarancyjny. W duzej
mierze jest to efektem szybkie-
go rozwoju tych urzadzen. Te-
lefon po okresie gwarancyjnym,
cho¢ czegsto jest w pelni spraw-
ny to jednak jest juz urzadze-
niem przestarzalym i niemod-
nym. Po naprawie w CCS moze
nie bedzie modniejszy, ale
z pewnoscig sprawniejszy, cho-
ciazby dzieki wyposazeniu go
w nowszy software.

- Dzi¢kuje za rozmowe.

Przemystaw Michalak

KABLE / INTERMET - LIDER NA RYNKU SZPUL I BEBNOW SEGMENTOWYCH

Innowacyjnosc taczona z jakoscia

0d 17 lat cztuchowski INTER-
MET rozwija i wzbogaca swoj
asortyment. Spotka jest
najwiekszym w Polsce bran-
zowym producentem szpul
i bebnow do nawijania kab-
li i przewodow oraz syste-
moéw zapor inzynieryjnych
PROTECTOR. Wysoka jakosc
i nowatorskie technologie
gwarantuje skuteczne pozy-
skiwanie srodkow na rozwoj
z Unii Europejskiej.

- Na 11 zgloszonych do do-
finansowania projektéw unijnych
zrealizowalismy juz 10. Nowe
technologie, ktére pozyskujemy
ta droga gwarantuja, poza efekta-
mi ekonomicznymi, zdecydowa-
ng poprawe jakosci oferowanych
produktéw, jak réwniez popra-
we bezpieczenstwa pracy przy ich
wytwarzaniu - podkresla Ryszard
Stachowiak, dyrektor Przedsie-
biorstwa Produkcyjno-Ustugowe-
go INTERMET Sp. z o.0.

Srodki unijne pozwolity tak-
ze na uruchomienie, nie produko-
wanego w kraju, nowego produk-
tu - ostrzowej tasmy ochronnej
i systeméw zapdr inzynieryjnych

PROTECTOR.

Innowacyjna produkcja zo-
stala uruchomiona przy wspét-
pracy z Politechnika Poznanska,
Centralnym Instytutem Ochro-
ny Pracy-Padstwowym Insty-
tutem Badawczym w Warsza-
wie oraz Wojskowym Instytu-
tem Techniki Inzynieryjnej we
Wroctawiu.

- System PROTECTOR to
spiralna tasma ostrzowa, z od-
powiednio wycietymi i uksztal-
towanymi ostrzami. W zalezno-
$ci od ksztaltu i wielkosci ostrzy
ta§ma wystepuje w trzech roz-
miarach: long, medium i short.
Konstrukcja tasmy gwarantuje
wysoka jakos¢ i trwatosé, dzie-
ki nowoczesnej technologii pro-
dukcji polegajacej na odpowied-
nim uksztattowaniu - potacze-
niu ta$my stalowej ocynkowa-
nej na twardym drucie stalowym
ocynkowanym o wysokiej za-
wartosci wegla - méwi dyrektor
Stachowiak.

Barierywytwarzanenabazie
spiral tasmy ochronnej PRO-
TECTOR o s$rednicach od 200
do 1500 mm stanowig bardzo
skuteczne zabezpieczenie m.in:
portéw lotniczych, baz wojsko-
wych, zakltadéw karnych, gra-
nic padstwowych, stacji ko-
lejowych, czy barier policyj-
nych. INTERMET opatento-

wat réwniez konstrukeje szpuli

handlowej, segmento-
wej i bebna segmento-
wego, ktére tacza bar-
dzo wysoka trwatos¢
i jako$¢ produktu z ni-
ska ceng. Szpula sktada
si¢ z tarcz wykonanych
z ptyty pilsniowej, pty-
ty HDF lub sklejki
z rdzeniem wykonanym
z odpowiednio ufor-
mowanych i wzmoc-
nionych segmentéw
z blachy stalowej ocyn-
kowanej. Oczywiscie
szpule i bebny posiada-
ja wiasciwie uksztatto-
wane otwory w tarczy
i w rdzeniu, na zazbro-
jenie poczatku nawija-
nego produktu.

- Nasze wyroby na-
razone na szczegdl-
ne obciazenia statycz-
ne i dynamiczne, do-
datkowo wzmacniamy
specjalnymi zabezpie-
czeniami. Wszystkie
posiadaja numeracje cyfrowa,
pozwalajaca na imienng iden-
tyfikacje nawijanych produk-
téw. Na tarczach wykonujemy
nadruki offsetowe wedtug pro-
jektu i kolorystyki wymaga-
nej przez naszych odbiorcéw
- méwi Ryszard Stachowiak.

INTERMET jest jedng

z nielicznych, matych firm
w kraju, ktéra posiada Zintegro-
wany System Zarzadzania obej-
mujacy: ISO 9001, ISO 14001,
ISO 18001 oraz AQAP 2110
- system zapewnienia jakosci
w dostawach dla wojska.

- Obecnie, przy wspétpracy
z Instytutem Technologii Drew-

na w Poznaniu, uruchamiamy
ekologiczna produkcje wiéro-
wych bebnéw kablowych EKO-
DRUM =z odpadéw drzewnych
oraz alternatywnych surowcéw
lignocelulozowych - dodaje dy-
rektor Stachowiak.
Katarzyna Gtadzik
wiecej na www.szpule.pl
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ENERGETYKA / CZTERDZIESTOLECIE RADPEC S.A.

W zgodzie ze srodowiskiem

Rozmowa
ze Zbigniewem Latkiem,
prezesem zarzadu
Radomskiego
Przedsiebiorstwa
Energetyki Cieplnej
~RADPEC” Spotka Akcyjna

- Niecale 4 tygodnie temu
mineto 40 lat od powstania
firmy.

- To prawda, dat¢ 1 lip-
ca 1966 roku uznaje si¢ za po-
czatek scentralizowanego cie-
ptownictwa w miescie. Na ba-
zie wydzielonego majatku Za-
ktadu Gospodarki Cieplnej,
bedacego w strukturze orga-
nizacyjnej Zarzadu Budyn-

kéw Mieszkalnych w Rado-
miu powstato Miejskie Przed-
siebiorstwo Energetyki Ciep-
Inej (MPEC). W nastepnych
30 latach firma przeszia sze-
reg przeksztalcen organizacyj-
nych i wiasnos$ciowych zwia-
zanych  przede  wszystkim
z kolejnymi zmianami podzia-
tu administracyjnego kraju,
atakze reformamiustrojowymi.
Z tego tez powodu czeka nas
w tym roku jeszcze jeden ju-
bileusz. W grudniu bedziemy
obchodzi¢ dziesigciolecie dzia-
talnos$ci pod obecng nazwa.

- Od kilku lat ,RADPEC”
konsekwentnie buduje wizeru-
nek silnej sp6tki komunalnej.

- Dwa lata temu zakupili-
smy Elektrocieptownie ,Ra-
dom”, a w ubiegtym roku prze-
jelisSmy od miasta, w formie
dokapitalizowania sieci i wezty
cieptownicze. Dzi¢ki temu po-
prawita si¢ znacznie nasza sy-
tuacja ekonomiczna.

- Czy skupienie w jednych
rekach tego majatku nie jest

praktyka monopolistyczng?

- Czasami spotykamy si¢
z zarzutem, ze odbije si¢ to
niekorzystnie na cenach ciepta
w mieécie. Nie nalezy jednak
zapominaé, ze przeciez kon-
kurujemy z innymi sposoba-
mi zaopatrzenia w ciepto jak
chociazby energia elektryczna,
gaz czy olej opatowy. Ponadto
przez cala dekade nasze pod-
wyzki nie przekraczaly pozio-
mu stopnia inflacji, przy czym
- co jest ewenementem na ryn-
ku polskim - dwukrotnie obni-
zalismy ceny.

- Spoétka szczegélna uwa-
ge przywiazuje do kwestii
jakosci.

- W naszym rozumieniu
to sprawa nadrzedna. Poli-
tyka jako$ciowa wpisana jest
w diugofalowy strategi¢ firmy.
Realizujemy ja przede wszyst-
kim w ramach Zintegrowane-
go Systemu Zarzgdzania obej-
mujacego: system zarzadzania
jakoscia wg migdzynarodo-
wej normy ISO 9001, system

zarzadzania §$rodowiskowego
wg miedzynarodowej normy
ISO 14001 oraz system zarza-
dzania bezpieczeristwem i hi-
gieng pracy wg polskiej normy
PN-N 18001. Nasze dziata-
nia na rzecz ochrony $rodo-
wiska to takze likwidacja po-
nad 100 kottowni lokalnych
w §ré6dmiesciu Radomia. Bu-
dynki przez nie ogrzewane
podtaczyliSmy do miejskiej
cieptowniczej. Nasze
kotty sukcesywnie wyposazy-
liSmy w wydajne urzadzenia
odpylajace. Dzi¢ki temu jako
jedni z pierwszych w kraju,
jeszcze przed wejéciem Pol-
ski do Unii Europejskiej uzy-
skalismy pozwolenie
growane zgodne z Dyrektywa
96/62/WE w sprawie zapo-
biegania i ograniczania zanie-
czyszczen, zwang popularnie
Dyrektywa IPPC dla instala-
cji w naszej gtéwnej cieptow-
ni. W ubiegtym roku dostali-
§my kolejne trzy pozwolenia
na instalacje, ktére staty sie

sieci

zinte-

nasza wlasnoscia po zakupie-
niu przez nas EC ,Radom”.

- Obecna fala upatéw spra-
wita, ze malo kto pamieta
ostatnia wyjatkowo mrozna
zime¢. Czy w razie podobnej
sytuacji w tym roku istnieja
obawy, ze cieplo nie dotrze do
mieszkafncéw na czas?

- Na pewno nie z nasze-
go powodu. Podczas ostatnie-
go sezonu grzewczego tempe-
ratura chwilami spadata poni-
zej minus 30°C, a mimo tego
przedsi¢biorstwo wcigz mia-
to rezerwy produkeyjne. Jeden
z kotléw byt zawsze wylaczo-
ny. Niestety niektérzy z na-
szych odbiorcéw zbyt optymi-
stycznie przed zimg oszacowa-
li zapotrzebowanie na ciepto.
W efekcie nie zawsze docierato
we wiasciwej ilosci do miesz-
karicéw. Mam nadzieje, ze do-
§wiadczenia ostatniego sezonu
grzewczego pozwola unikngé
takich sytuacji w przysztosci.

- Dzi¢kuje za rozmowe.

Przemystaw Michalak

NIE TYLKO
GENERYKI

Rozmowa
zdoc.dr
Wiestawem Szelejewskim,
dyrektorem naczelnym
Instytutu Farmaceutycznego
w Warszawie

- Instytut prowadzi obecnie
intensywna rozbudowe mozliwo-
$ci produkcyjnych. Czy w zwiaz-
ku z tym mozna si¢ spodziewaé
nowych badan?

- Podjelisémy decyzje¢ o budo-
wie nowej hali. Jest to zwiazane
z naszymi planami dotyczacymi
produkeji substancji dla lekéw in-
nowacyjnych, chronionych paten-
tami. Projekt badawczy zostat juz
ztozony w Ministerstwie Nauki
i Szkolnictwa Wyzszego, teraz
czeka na wiazace decyzje. Jezeli
wszystko potoczy si¢ pomyslnie,
to juz 1 stycznia 2007 roku pra-
ce si¢ rozpoczng. W pomieszcze-
niach, ktére budujemy wykony-
wa¢ bedziemy badania technolo-
giczne na duzg skale, produkowaé
substancje aktywne oraz opraco-
wywaé dokumentacje technolo-
giczng. Hala musi speinia¢ wy-
sokie wymogi m.in. certyfikatu
GMP (Dobrej Praktyki Produk-
cyjnej), niezbednego do obecnosci
na rynkach unijnych.

- Jako$é, przy produkcji na
potrzeby rynku farmaceutyczne-
go, to kluczowa warto$¢?

- I dlatego jako jeden z pierw-
szych  o$rodkéw  badawczych
w Polsce zdobylismy Certyfikaty
Odpowiednio$ci Farmakopei Eu-
ropejskiej na trzy produkowane

substancje. Posiadamy takze cer-
tyfikaty Dobrej Praktyki Produk-
cyjnej i Dobrej Praktyki Labora-
toryjnej (GLP) na wykonywanie
badan biodostepnosci i bioréwno-
waznosci. Takim badaniom pod-
dawane sg leki generyczne, kté-
rych uzywa sie jako zamiennika
dla lekéw oryginalnych.

- Na rynku farmaceutycznym
panuje duza konkurencja. Jak IF
radzi sobie w tej sytuacji?

- Instytut powstal w latach
pie¢dziesigtych jako centralna
jednostka badawcza dla oddzia-
16w dawnej Polfy. Obecnie mo-
zemy si¢ poréwnaé do zachod-
nich podmiotéw prywatnych,
ktére dziatajg obok poteznych
koncernéw  farmaceutycznych.
Wspétpraca odbywa si¢ na za-
sadzie kontraktéw. Dzigki nim
zdobywamy zlecenia na prace
badawcze i produkcje substanciji
farmaceutycznych, ktére wcho-
dza w sklad rozmaitych lekéw.
Nasz Instytut rocznie opaten-
towuje okoto 20 takich produk-
téw. Dotychczas wdrozono bli-
sko 400 opracowanych przez nas
technologii.

- Kto jest odbiorcg Panstwa
produktéw?

- Prawie wszystkie polskie fir-
my farmaceutyczne. Kooperuje-
my réwniez z firmami zagranicz-
nymi, m.in. ostatnio podpisalismy
duzy kontrakt z firmg PLIVA
z Chorwacji. Generalnie jeste$my
w stanie opracowaé sktad kazdego
leku i wyprodukowaé substancje
potrzebne do jego stworzenia.

- Dzi¢kuje za rozmowe.

Marta Garbaczewska

Nowe spojrzenie na odczyty

licznikow zuzycia mediow

Rozmowa
z Piotrem Lubina,
prezesem zarzadu
ABC System Consulting
Sp.zo.o0.

- Spétka ABC jest znana na
rynku systeméw pomiarowych.
Jakie byty poczatki?

- Na rynku elektroenerge-
tycznym dzialamy juz ponad
15 lat. W latach dziewig¢édzie-
sigtych na zlecenie GZE w Gli-
wicach stworzylismy System SE,
ktéry obstuguje procesy zwia-
zane ze sprzedaza energii dla
klientéw masowych, przetwarza
dane i wystawia faktury za zuzy-
ta energi¢ elektryczng. Trzy lata
temu przejeliSmy obstuge od-
czytéw wskazan licznikéw ener-
gii elektrycznej. Obecnie odezy-
tujemy liczniki 51 % odbiorcéw
Vatenfall AB na Slasku. Zdo-
byte w ciagu tych lat doswiad-
czenie pozwolito nam zbudowaé
system Centralnej Bazy Odczy-
towej (CBO), ktéry moze zbie-
ra¢ nie tylko odczyty licznikéw
energii elektrycznej, ale takze
wody i gazu, a wyniki stuzace do
szczegotowych rozliczed z od-
biorcami trafiaja do sprzedaw-
cé6w mediéw poprzez Internet,
z zachowaniem niezbednych
procedur bezpieczeristwa.

- Ale zasady tych odczytow
zmienig si¢ juz w styczniu 2007
roku?

- Rzeczywiscie, w tej chwili
u wiekszosci odbiorcéw odczyt
licznika nastepuje raz do roku,
a rozliczani jeste$my na podsta-

wie prognozy co dwa miesigce.
Od przysztego roku bedziemy
mogli samodzielnie wybraé do-
stawce energii, tego ktéry za-
oferuje bardziej korzystng cene.
Oznacza to konieczno$é¢ pro-
wadzenia czestszych odczytéw
irozliczen w wymiarze np. mie-
sigcznym. Zaden zaktad energe-
tyczny nie jest przygotowany do
tak znacznego zwigkszenia czg-
stotliwosci odczytéw.

- Co mozna zrobi¢ by temu
zaradzic¢?

- Naszym zdaniem jedynym
rozwigzaniem jest zdalny od-
czyt, np. z wykorzystaniem sie-
ci GSM. Opracowali$my aplika-
cj¢ CBO-AMR, ktéra stuzy do
gromadzenia i analizy danych
z licznikéw z wykorzystaniem
transmisji  pakietowej GPRS.
Ich czestotliwosé mozna dowol-
nie okresla¢. Wdrozenie zdalne-
go odczytu zwigzane jest jednak
z wymiang licznikéw u klientéw.
Obecnie uzywane indukeyjne
liczniki nie pozwalaja na zasto-
sowanie tej technologii.

- To spora inwestycja.

- Tak, ale koszt eksploata-
cji takiego systemu jest duzo
mniejszy niz koszt podobnej
ilosci odezytéw dokonywanych
przez inkasentéw. Ponadto zdal-
ny odczyt daje mozliwo$¢ moni-
torowania i bilansowania zuzy-
cia. Réwniez oszczednosci wy-
nikajace z eliminowania niele-
galnego poboru energii sg istot-
nym argumentem. Zdalny od-
czyt licznikéw ma takze znacze-
nie dla duzych firm, szczegdlnie
o strukturze  rozproszonej,

np. sieci hipermarketéw, bowiem
monitoring zuzycia pozwala na
optymalizacje kosztéw i sku-
teczniejsze negocjacje cenowe
z dostawca energii.

- Spétka ABC zajmuje si¢ nie
tylko systemami pomiarowymji?

- Prowadzimy réwniez kom-
pleksowa obstuge technicz-
ng oraz kontrole urzadzen po-
miarowych, a takze rozwijamy
oprogramowanie ELIOT nad-
zorujace gospodarke licznikowa
w zaktadach energetycznych.
Z uwagi na ilo$¢ licznikéw li-
czong w setkach tysiecy sztuk
jest to odpowiedzialne zada-
nie. Oczywiscie, jako firma
o informatycznych korzeniach
oferujemy oprogramowanie
i aplikacje wspomagajace pro-
cesy biznesowe. Systemy two-
rzone dla potrzeb klienta budu-
jemy na bazach Oracle’owych
z wykorzystaniem technologii
internetowych.

- Dzi¢kuje za rozmowe.

Grzegorz Krol
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WYPOSAZENIE WNETRZ / KOMFORT ZADEBIUTUJE NA GIELDZIE PAPIEROW WARTOSCIOWYCH

Rozmowa
z Jerzym Szkwarkiem,
wiceprezesem zarzadu
Komfort Sp. z 0. o.

- Jak mégiby Pan w kil-
ku stowach scharakteryzowaé
dziatalnos¢ Komfortu, jego
profil i oferte?

- Komfort to ogélnopol-
ska sie¢ sklepéw z materiata-
mi na podlogi: wyktadzinami
dywanowymi, elastycznymi,
panelami, dywanami, podio-
gami drewnianymi i ptytka-
mi ceramicznymi. Nasza ofer-
ta jest przeznaczona dla rynku
klientéw indywidualnych, ale i
instytucjonalnych. Obecni je-
steSmy na rynku juz niemal
15 lat i stale si¢ rozwijamy. Na-
sza aktualna oferta to ok. 10

Komfortowe zmiany

tys. réznego rodzaju wykla-
dzin, dywanéw i podiég. Pod
wzgledem skali dziatania i spe-
cjalizacji jeste$my chyba jedyna
taka siecig handlowg w Euro-
pie, a z pewnoscig liderem tej
branzy w Polsce. Wysoka po-
zycje wyznacza nie tylko naj-
szersza na rynku kolekcja pro-
duktéw §wiatowych producen-
téw, ale i iloé¢ klientéw. Zaku-
py w naszej sieci robi rocznie
blisko 2 mln Polakéw. Nasze
produkty réwniez dostepne sa
za posrednictwem sklepu in-
ternetowego na stronie www.
komfort.pl

- To z pewnoscig sukces.
Jak udalo si¢ Panstwu zbudo-
wad i utrzymac taka pozycje?

- Sadze¢, ze zadecydowala
tu nasza elastyczno$é. Umie-
jetno$é obserwowania kierun-
kéw zmian na rynku i szybko§é
dostosowywania si¢ do nich,
a czasem nawet ich wyprzedza-
nia. W pierwszym etapie dzia-
talnos$ci postawiliSmy na roz-
woj sieci i otwieralismy kilka-
nascie sklepéw rocznie. Sprze-
dawalismy gtéwnie wyktadziny

nie zapominajac o rozwoju po-
zostatych branz.

W 1997 r. jako jednej
z pierwszych polskich firm
udato nam si¢ przejaé belgij-
skiego konkurenta - branzo-
wa sie¢ sklepéw znang w Polsce
pod marka ,m3”.

Utrzymanie wysokiej po-
zycji Komfortu byto mozli-
we dzigki zastosowaniu final-
nie strategii koncentracji si¢ na
waskiej i gtebokiej specjalizaciji
w materiatach podtogowych.

- Wyglada na to, ze ta stra-
tegia przynosi owoce. Na kim
wzorowali si¢ Panstwo de-
cydujac si¢ na takie wlasnie
rozwigzania?

- Céz... wzorcéw w zasa-
dzie nie bylo i nadal nie ma. To
my, w duzej mierze wyznaczali-
§my przez lata standardy w pol-
skim handlu pokry¢ podtogo-
wych, podgladajac rozwigzania
na rynkach Europy Zachodniej
i Stanéw Zjednoczonych. Jako
jedni z pierwszych wprowadzi-
liSmy program lojalnosciowy
dla statych klientéw, program
gwarantowanej najnizszej ceny

czy unikatowy system doboru
wyktadzin pod nazwg ,Kom-
fort Test”. Od kilku lat konse-
kwentnie podejmujemy dzia-
tania poprawiajace nasza kon-
kurencyjno$¢. Weryfikujemy
prawie wszystko: od lokaliza-
cji naszych sklepéw, poprzez
ich wyglad i oznakowanie, lo-
gistyke, organizacje pracy, az
po jako$¢ oferty oraz narzedzia
promocji. W latach 2003-2006
powstatl informatyczny system
wsparcia obstugi sieciowego
handlu detalicznego. Nie tylko
wyeliminowat on luki i niedo-
ciagnigcia wczesniej uzytko-
wanego oprogramowania, ale
otworzyt przed firma zupeinie
nowe mozliwosci rozwoju. Za
efekty wdrozenia tego systemu
otrzymali$émy gtéwna nagrode
Polskiego Towarzystwa Logi-
stycznego - Orta Logistyki.

- Czy maja Panistwo na kon-
cie jeszcze jakie$ nagrody?

- Szczegélnie dumni jeste-
§my z otrzymania Godla Pro-
mocyjnego Teraz Polska. By-
lismy pierwszg siecig handlo-
wag, ktéra zdobyla ten tytut.

wpsistiey | podicg

Grupa Komfort od wielu lat
zajmuje stale miejsce w trze-
ciej setce najwigkszych firm
w kraju. Nalezymy do czo-
téwki najwickszych firm han-
dlowych w Polsce, a marka
Komfort jest najbardziej roz-
poznawalna wéréd marek pol-
skich firm.

- A jak wygladaja Panstwa
plany na przysztos¢?

- Od pewnego juz czasu na-
sze dziatania podporzadkowa-
ne sa planom upublicznienia
spotki poprzez wprowadzenie
Komfortu na Gielde Papie-
réw Wartosciowych. W okresie
3 lat zamierzamy rozwinaé na-
szg sie¢ o kolejne 50 precyzyj-
nie formatowanych i zlokalizo-
wanych sklepéw, a ostatnie lata
pozwolity nam dobrze przygo-
towa¢d si¢ do podjecia tej ope-
racji. Liczymy na pozyskanie
w pierwszym etapie ok. 60 mln
z1, co w pierwszym roku po-
winno zaowocowaé otwarciem,
co najmniej 15 kolejnych mar-
ketéw w catej Polsce.

- Dziekuje za rozmowe.

Beata Kowalska

BUDOWNICTWO / TRAS-INTUR S.A.
UMACNIA POZYCJE, NA RYNKU

Sukces restrukturyzacji

Procesy naprawcze i upadios-
ciowe s nieuniknione w go-
spodarce rynkowej. Istnieja
jednak sposoby ustrzezenia
sie przed tego typu zjawiska-
mi. Potaczenie TRAS-TYCHY
S.A. w Skawinie oraz INTUR-
KFS Sp. z 0.0. w Inowroctawiu
w 2005 roku byto konsekwen-
¢ja restrukturyzacji dwoch
spotek w tej samej branzy.

- W wyniku potaczenia po-
wstal TRAS-INTUR S.A. Pro-
cesy restrukturyzacyjne, acz-
kolwiek konieczne, okazaly si¢
bardzo kosztowne, co zawazy-
to na wynikach lat 2004 i 2005
- podkresla Jan Mazur, prezes za-
rzadu TRAS-INTUR S.A.

Do marca 2006 roku zostalty
sfinalizowane najtrudniejsze prob-
lemy TRAS-Tychy S.A. Sprzeda-
no zbedne nieruchomosci po zli-
kwidowanej produkecji w Tychach
i w Skawinie. Splacono zwiazane
z tymi nieruchomos$ciami zalegte
kredyty w BPH i BOS. W bilan-
sach na 31 marca oraz na 30 czerw-
ca, ujawnily si¢ efekty wysitkéw.
Kapitat wlasny spétki od potacze-
nia zwigkszyt si¢ o 7,7 mln ztotych
m.in. poprzez emisj¢ nowych akcji.

Firma zmierza konsekwentnie
do powickszenia kapitatu wlasne-
go, jak réwniez stara si¢ o kredyt.
Za okres pierwszego pétrocza 2006
roku uzyskata obroty ze sprze-
dazy na poziomie ponad 26 mln,
w tym 70 % ze sprzedazy ,zagranicz-
nej” - z dodatnim wynikiem finan-
sowym. - Wszystkie podejmowane

dziatania sg ukierunkowane na odzy-
skanie przez spétke opinii wiarygod-
nego partnera gospodarczego, zmie-
rzajg do poprawienia pozycji rynko-
wej, finansowej oraz wzrostu warto-
éci firmy wyrazonej wzrostem kursu
akeji - méwi prezes Mazur.

TRAS-INTUR S.A. specja-
lizuje si¢ w produkeji i sprzedazy
wysokiej klasy wyrobéw stolar-
ki budowlanej z tworzyw sztucz-
nych, z drewna oraz z alumi-
nium. Wspétpracuje m.in. z fir-
mami TROCAL, REYNAERS,
SCHUCO i PONZIO. Spétka
jest réwniez producentem euro-
palet, z mozliwo$cia wytworzenia
360 tysigcy sztuk palet rocznie.

Drugim filarem firmy jest
transport towaréw i spedycja mie-
dzynarodowa, ktéra stanowi 30%
przychodéw spétki.

Od 15 lat Tras-Intur posia-
da Delegature w Unii Europej-
skiej (Dusseldorf) oraz rozbudo-
wang strukture kontrahentéw za-
granicznych i krajowych. Spétka
posiada 57 koncesji beztermino-
wych, waznych na wszystkie kra-
je oraz pigé zezwolen EKMT na
przewozy wewnetrzne na terenie
Europy Zachodnie;.

- Srednio rocznie przewozi-
my 120 tysiecy ton towaréw. Do
Unii Europejskiej oraz w kierunku
wschodnim - Rosja, Ukraina, Biato-
ru$ i Rumunia - méwi Jan Mazur.

- Dostarczamy wyroby i §wiad-
czymy ustugi na najwyzszym euro-
pejskim poziomie - dodaje prezes.
Podkresla to certyfikat ISO 9001
wydany przez TUV Management
Servis w Monachium, ktéry czy-
ni polityke jakosci naczelng zasada
dziatania firmy.

Beata Kowalska

Nielegalny import psuje rynek

Rozmowa
z Krzysztofem Grzegorczykiem,
prezesem Kaltom Sp. zo. o.

- Kaltom to spétka dziatajaca
na polskim rynku od 1998 roku.

- Poczatki dziatalnosci
zZwijzane s3 z przejeciem przez
udzialowcéw upadajacej firmy
i jej parku maszynowego. Wi-
zja Owczesnego prezesa byto
stworzenie dobrze prosperujacej
i konkurencyjnej na rynku fir-
my. Od poczatku zajmowalismy
si¢ produkcja dywanéw. Obecnie
po wymianie urzadzern na §wia-
towej marki belgijskie maszyny
tkackie Michel Van de Wiele na-
sza zdolno$¢ produkeyjna wzro-
sta do 100 tysigcy m? miesig¢cz-
nie. Wzornictwo bylo uzalez-
nione od potrzeb rynku. Wtasne
biuro projektowe pozwala nam
na wykonanie dowolnego wzo-
ru i wprowadzenie go do pro-
dukeji w krétkim czasie. Do-
datkowo, wspéipraca ze studen-
tami Akademii Sztuk Pigknych
w Lodzi, zapewnia nam wie-
le oryginalnych wzoréw. War-
to réwniez zaznaczy¢, ze istnieje
mozliwo$¢é wykonania przez nas
dowolnego wzoru, ktéry moze
staé si¢ wylacznie wlasnoscia za-
mawiajacego klienta. To wszyst-
ko zaowocowalo otrzymaniem
przez nas prestizowych nagréd
jak Gazela Biznesu za 2004
12005 r. oraz Wielka Mata Fir-
ma w 2006 roku.

- A tworzywa, z ktérych wy-
konuje si¢ dywany?

- Nasza produkcja opiera sig
gtéwnie na dywanach polipro-
pylenowych. Podtoze dywanu
jest naturalne. Wykonujemy
je z juty importowanej z Indii
i Bangladeszu. By¢ moze ko-
lejnym etapem rozwoju naszej

firmy bedzie produkcja prze-
dzy, ale dzi§ importujemy ja
z Francji, Grecji, Stowacji
i Niemiec. Zaplecze naszego
parku maszynowego pozwala
nam na zachowanie wysokiej
jako$ci od momentu rozpocze-
cia cyklu produkceyjnego, az do
jego ukonczenia.

- Do kogo trafiaja dywany
Kaltomu?

- W kraju sa to sieci Kom-
fort, Real i Praktiker oraz duze
sprawdzone hurtownie. Eksport
prowadzimy do krajéw nadbat-
tyckich, Czech, Wegier i Fin-
landii. Raz do roku wystawia-
my si¢ jako producenci dywanéw
z Polski na Targach Dywano-
wych Domotex w Hannowerze.
Z kazdym rokiem przynosi to
coraz wiecej korzysci stuzacych
rozwojowi firmy.

- A perspektywy rozwoju?

- Wejscie Polski do Unii
Europejskiej przyniosto duzo
korzysci, ale otwarcie granic
sprzyja nie do kondca uczci-

wej konkurencji. Obserwuje-
my nielegalny import dywanéw
i surowca, ktéry trafia do Polski
bez oplacenia naleznych podat-
kéw. Zanizenie koncowej ceny
dywanu cho¢by o podatek VAT
jest problemem dla wszystkich
firm produkujacych  dywany
w Polsce, a co za tym idzie ha-
muje rozwdj tej branzy. Mamy
plany jak rozwijaé firme, jednak
obecna sytuacja zmusza nas do
ograniczania inwestycji do czasu
uporzadkowania rynku dywano-
wego w Polsce.

Na krajowy rynek wpro-
wadzamy nowy produkt, dy-
wan typu HEAT-SET. Jest on
bardziej puszysty oraz milszy
w dotyku, dzieki zastosowa-
niu przedzy o wyzszej jakosci.
Planujemy, ze zrekompensuje
nam to straty jakie ponieslismy
konkurujac z nielegalnym im-
portem zwigzanym z rynkiem
polipropylenowym.

- Dziekuje za rozmowe.

Grzegorz Krol

SZEROKA
AKCEPTACJA ITIL®

Firma CA wprowadza szero-
ka oferte nowych technologii, ustug
i programéw szkoleniowych, ktérych
celemjestwsparcieklientéwwbardziej
efektywnym wdrazaniu i automaty-
zowaniu najlepszych praktyk ITIL
(IT Infrastructure Library). Nowe
rozwigzanie, CA Service Manage-
ment Accelerator, pozwoli organi-
zacjom IT obnizy¢ koszty, popra-
wi¢ poziom ustug i lepiej dopasowaé
IT do potrzeb biznesowych. Be-
dzie to mozliwe dzigki ujednolice-
niu i uproszczeniu dziatari w ramach

proceséw ITIL. Reczne wdrozenie
ITIL jest kosztowne i czasochton-
ne, moze réwniez naruszy¢ spéjnosé
najwazniejszych proceséw zarzadza-
nia. CA Service Management Acce-
lerator pozwala klientom ujednolica¢
zasoby ludzkie, procesy i technologie,
automatyzujac jednoczesnie procesy
I'TIL w zakresie wsparcia i $wiadcze-
nia ushug (Service Support oraz Ser-
vice Delivery). Pozwala to $wiadczy¢
ustugi na najwyzszym poziomie, przy
zachowaniu niskich kosztéw.

gk
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Zygmunt Chmielewski
zobowiazuje

Zygmunt Chmielewski, jeden
2 najwybitniejszych dziataczy spok-
dzielzych okresu miedzywojen-
nego, od szesdu lat jest patronem
drugiej co do wielkosd w Polsce
Spotdzielzej Kasy Oszzednosdo-
wo-Kredytowej. Aktywa zgroma-
dzone przez clonkow SKOK im.
Z.Chmielewskiegoprzekroczyty
pot miliarda ztotych.

- Poczatek naszej Kasy siega roku
1994. Pierwszy oddziat otworzony zo-
statw fabryce Samochodéww Lublinie.
Istad pierwsza nazwa: SKOK w Fabry-
ce Samochodéw w Lublinie - wspomi-
na Bogumit Krzyszczak, prezes zarza-
du SKOK im. Z. Chmielewskiego.

Do 2000 roku do Kasy naleza-
fo kilkanascie tysiecy osob, ich obstu-
ga prowadzona byta w ponad 20 od-
dziatach, w wigkszo$ci usytuowanych
w duzych zaktadach pracy w Polsce.

- W zwiazku z podjeta dywersy-
fikacja grup cztonkowskich i przyna-
leznosci do Kasy pracownikéw wielu
zaktadéw pracy, stuzby zdrowia, pra-
cownikéw o$wiaty podjgto decyzje
o zmianie nazwy. Wybér byt oczy-
wisty. Zygmunt Chmielewski wnidst
w okresie miedzywojennym ogromny
wkiad w rozwdj spétdzielczosei, takze fi-
nansowej. Byt wspétautorem uchwalonej
przez Sejm ustawy o spétdzielniach. Byt
réwniez ministrem rolnictwa i statym
przedstawicielem tego resortu w Komi-
tecie Ekonomicznym Rady Ministréw.
Zygmunt Chmielewski prowadzit tak-
ze dziatalno$¢ pedagogiczna jako wykta-
dowca w Warszawskiej Wyzszej Szko-

le Wyktadowej oraz Szkole Giéwnej
Gospodarstwa Wiejskiego. Na wiasng
prosbe zrezygnowat z pracy paristwo-
wej 1 powrdcit do dziatalnosci spot-
dzielezej. W 1930 roku Chmielewski
zostal dyrektorem Szkoty Spétdziel-
czoéci Rolniczej w Naleczowie i po-
$wiecit si¢ wytacznie pracy pedagogicz-
nej, jako dyrektor tej szkoty. Cale jego
zycie zwiazane bylo ze spétdzielczoscia
- dodaje prezes Krzyszczak.

Juz jako SKOK im. Z. Chmie-
lewskiego kontynuowany byt dyna-
miczny rozwdj firmy, ktéry trwa do
dzisiaj. W ciagu nastepnych szesciu
lat rozwoju Kasa objeta swoim za-
siegiem wieksza cze$¢ kraju.

- Obecnie posiadamy 120 oddzia-
16w i obstugujemy ponad 100 tysiecy
klientéw z réznych grup wickowych
i zawodowych. Wysoki standard ustug
realizowanych w naszych oddziatach
gwarantuje certyfikat jakosci zgodny
z normg ISO 9001:2000 - podkresla
Bogumit Krzyszczak.

Oferta SKOK im. Z. Chmielew-
skiego to przede wszystkim tanie kredy-
ty, atrakcyjnie oprocentowane lokaty oraz
rachunki oszczedno$ciowo - rozliczenio-
we. - Tak dobra oferta mozliwa jest dzig-
ki zasadzie non-profit, ktéra pozwala na
zaproponowanie bardzo korzystnych wa-
runkéw zaréwno dla pozyczajacych, jak
1 oszezedzajacych w Kasie, a nie dazenie
do maksymalizacji zysku - méwi prezes.

Drziatalnos¢ Kasy to nie tylko krze-
wienie idei samopomocy finansowej ale
to réwniez wspieranie inicjatyw kul-
turalnych, o$wiatowych i sportowych
w lokalnych $rodowiskach, w ktérych
dziata Kasa. Jest to nawigzanie w pro-
stej linii do idei Zygmunta Chmielew-
skiego - dodaje Bogumit Krzyszczak.

Klaudia Nalborczyk

AKCESORIA MEBLOWE / GAMET W EUROPEJSKIEJ CZOL.OWCE

MBI po roku

Rozmowa

z Krzysztofem Piéro,

prezesem zarzadu
Gamet Sp. z 0.0.

- Przejecie w ubieglym roku
przez Enterprise Investors 100%
udziatéw w Gamecie to przy-
ktad wciaz malo popularnej na
polskim rynku transakcji MBI
i LBO jednoczesnie. Jak do niej
doszto?

- Rynek tego typu transak-
cji polegajacych w skrécie na tym
ze, przyszty zarzad organizu-
je wykup a cze$¢ srodkéw na in-
westycje pochodzi z kredytu, od
wielu lat doskonale funkcjonuje
w krajach wysoko rozwinietych,
szczegblnie w  Stanach  Zjed-
noczonych i Wielkiej Bryta-
nii. Transakcja przejecia Game-
tu przez Enterprise Investors byta
jednym z pierwszych w tym re-
gionie Europy wykupéw mene-
dzerskich (MBI). W rezultacie
nabywca pozyskat i powierzyt za-
rzadzanie sp6tka menedzerom
z bogatym doswiadczeniem za-
rzagdczym i branzowym, nie zwia-

zanym wczesniej z przedsigbior-
stwem. Catkowita warto$¢ trans-
akeji wyniosta 88 milionéw zto-
tych, z czego 25 milionéw zostato
pokrytych z kredytu bankowego.

- Zmiany organizacyjne
w firmie, w pierwszym okresie
z reguly powoduja pewne wy-
hamowanie dynamiki wzro-
stu, tymczasem w przypadku
Gametu nic takiego nie mialo
miejsca.

- To prawda. Wybudowali-
§my w tym okresie nowa fabryke,
a obecnie uruchamiamy automa-
tyczng, sterowana komputero-
wo lini¢ galwaniczna. W sumie
warto$¢ poniesionych inwestycji
wynosi blisko 30 mln zt. Mimo
zaangazowania w inwestycje
sprzedaz sp6iki oraz jej wyniki
finansowe znaczgco rosng.

- Spétka sukces zawdzigcza
jednak w duzej mierze doskona-
tej jakosci swoich produktéw.

- Przede wszystkim bar-
dzo szerokiemu pojmowaniu tej
kwestii. Jako$¢ to dla nas serwis,
rozumiany jako znakomita ob-

stuga klientéw, trafiony design
i perfekcyjne wykonanie. Jeste-
$my firmg, w ktérej reklamacje
zwigzane z jako$cia wyrobdéw
sa na niespotykanym niskim
poziomie. W obstudze klienta
kluczows role odgrywa logisty-
ka. Gamet dostarcza produkty
w czasie do 48 godzin, zarza-
dzajac portfelem siedmiu tysigcy
produktéw.

- Perspektywy dla spé6tki sa
zatem obiecujace?

- Przede wszystkim chce-
my utrzymaé dynamike wzro-
stu sprzedazy. Naszym celem
jest wejscie do pierwszej tréjki
najwigkszych i najlepszych eu-
ropejskich producentéw akceso-
riéw meblowych i budowlanych.
Planujemy przejecia firm z bran-
zy, o ile pozwoli to nam zwick-
szy¢ nasze mozliwosci rynko-
we. Poza tym w ciagu trzech
lat pragniemy zadebiutowaé na
warszawskiej Gieldzie Papieréw
Wartosciowych.

- Dzi¢kuje za rozmowe.

Przemystaw Michalak

Gamet Sp. z 0. 0. z siedzibg w Toruniu jest firma numer 1 w branzy akcesoriow
meblowych i budowlanych w Europie Srodkowej i Wschodniej. Obecnie spotka
posiada 30 % udziatdw w polskim rynku i jest najwiekszym w naszym kraju pro-
ducentem ozdobnych uchwytéw, gatek, wieszakéw, ndzek, klamek i innych ak-
cesoriow meblowych, budowlanych i tazienkowych. Ponad 1/3 wyrobdw trafia
na eksport, gtéwnie do Niemiec, Rosji, do krajow Skandynawskich i do Wielkiej
Brytanii. Gamet wspdtpracuje w Polsce z niemal wszystkimi producentami me-
bli, hurtowniami meblowymi oraz sieciami handlowymi. W Niemczech Gamet
sprzedaje bezposrednio do okoto 60 fabryk mebli, wsréd ktérych znajduja sie

najwieksze i najbardziej renomowane.

TOZSAMOSC FIRMY / JAK WYKORZYSTAC PRZYCHYLNOSC MEDIOW DO KREOWANIA WIZERUNKU POPRZEZ PUBLIC RELATIONS?

PiaRowy przekaz pozytywny

Rozmowa
z Marcinem Katuznym,
dyrektorem zarzadzajacym
Agengji Public PR

- Public Relations to coraz popu-
larniejsze w Polsce stowa. Mimo tego
jak dotad nie znaleziono innej, bar-
dziej przystepnie brzmiacej nazwy?

- Podejmowano takie préby, ale
skoriczyly sie one niepowodzeniem.
Okazato si¢, bowiem ze okreslenie pro-
mocja reputacji czy stosunki publiczne
nie brzmig tak dobrze jak public relations.
W glad za tym poszio wiele réznych defi-
nicji prébujacych scharakteryzowac czym
PR tak naprawde jest. I chyba do dzis nie
do korica si¢ to udato.

- Dlaczego?

- PR to dziatania interdyscyplinar-
ne, wylamujace si¢ ze sztywnych regut.
Podstawowa wartoscig jest tu kreatyw-
nos¢, innowacyjnos¢ i state poszuki-
wanie nowych pomystéw i jeszcze nie
podjetych przez innych dziatan. Poza
tym public relations to nie tylko wysy-
fanie komunikatéw prasowych.

- Czym zatem jest Public
Relations?

- Najkrotsza definicja méwi o za-
rzadzaniu informacja. Kazda firma czy
organizacja tworzy dany, $cisle okre-

Slony przekaz. Dotyczy on podejscia
instytucji do klientéw, polityki wobec
pracownikéw, jakosci ustug czy wy-
robéw. Kazdy kontakt pracownika
z klientem, czy szefa z podwladnymi
tworzy komunikat. Definiuje on dang
organizacje 1 warunkuje postrzeganie
jej przez otoczenie. Dla przykiadu: Je-
zeli pracownik, z ktérym si¢ stykamy
niechetnie udziela informacji albo nie
za bardzo chce rozpatrzy¢ nasza rekla-
magje to pod$wiadomie kieruje w nasza
strong komunikat: nie cheg cie, nie je-
ste$ mi potrzebny, nie musz¢ rozumie¢
twoich potrzeb. I w dos¢ przykrej kon-
sekwencji firma moze straci¢ klienta.
Takie podejscie moze takze zawazy¢
na podpisaniu lub nie duzego kontrak-
tu. Dlatego relacje trzeba umiejetnie
pielegnowaé.

- Czli dbalos¢ o zadowolenie
klienta i pracownikéw wystarczy?

- Niezupetnie. Silne i trwate relacje
buduje si¢ latami. W kreowaniu wize-
runku nie ma drogi na skréty. Dorazne
dziatania czy napredce podejmowane
akcje podnoszace, ale tylko na moment
postrzeganie firmy przez rynek i opi-
ni¢ publiczng nie zdadza si¢ na nic. To
bedzie tylko para w gwizdek i nikomu
niestuzacy, a przeciez czesto spory wy-
sitek. Kazde dziatanie nalezy zaplano-
wac i nie inaczej jest w przypadku kre-
owania wizerunku. Podstawg skutecz-
nosci jest opracowanie szczegétowej
strategii dziatari PR. Niezwykle istotne
jest okreslenie celéw tych operacyjnych,
przeznaczonych do szybkiego zrealizo-
wania, jak i tych dtugofalowych, ktére
spowoduja ze nasz wizerunek bedzie
mial stabilne podstawy. Wazne jest

przede wszystkim okreslenie jak chce-
my by nasza firma byla postrzegana,
czyli jaki wizerunek chcemy zbudowac.
Pomocne s3 tu badania marketingowe,
ktére odpowiedza na pytanie, jaki wize-
runek mamy obecnie i wskazg kierunki
jego rozwoju. Poza tym musimy jeszcze
dobra¢ odpowiednie do zaplanowanych
dziatan narzedzia i tzw. kanaty komu-
nikagji, czyli to, w jaki sposéb bedzie-
my chcieli przekazywac istotne dla nas
i dla rynku informacje. Wasciwy wy-
bér dokonany w tym momencie bywa
kluczem do pézniejszego sukcesu.
Oczywiscie elementéw sktadajacych si¢
na strategie PR jest wiecej 1 nie sposéb
ich wszystkich tu wymienic.

- Ale wielu przedsi¢biorcéw uwa-
za, ze inwestowanie w public rela-
tions nie przynosi widocznych efektéw
awlasciwy wizerunek ich firmy wyni-
ka sam z siebie?

- Nic bardziej mylnego. W Pol-
sce nadal pokutuje przekonanie, ze
tzw. zbytnie wychylanie jest szkodliwe.
W dtuzszej perspektywie czasu prowa-
dzenie skutecznych dziatari opartych
na solidnych wzajemnych podstawach
bez komunikacji z otoczeniem firmy
jest absolutnie niemozliwe. Wida¢ to
bardzo wyraznie w sytuacjach kryzy-
sowych, ktére maja to do siebie ze sa
prawie zawsze trudne do przewidzenia
i zdarzajg sic w najmniej spodziewa-
nych momentach. Organizacja, ktéra
nie ma wypracowanych wiasciwych re-
lacji z otoczeniem nie udzwignie cigza-
cej na niej odpowiedzialnosci. Pojawia-
ja sie wtedy uniki, pochopne komuni-
katy, wewnetrzne spory i ogélny chaos.
Mozna to bylo ostatnio zaobserwowa¢

Agencja PUBLIC PR powstata w lipcu 2005 roku. 0d samego poczatku stawia na wysoka
jakos¢ ustug potaczona z przystepna cena. Firma specjalizuje sie w kreowaniu wizerunku
firm i instytucji. Swoim partnerom oferuje: opracowanie strategii PR, tworzenie komu-
nikatéw prasowych i prowadzenie internetowych biur prasowych, media relations, mon-
itoring mediéw, dziatania o charakterze eventowym, opracowanie Systemu ldenty-
fikacji Wizualnej oraz akcje specjalne. Agencja doradza z zakresu tworzenia wizerunku
i zarzadzania sytuacja kryzysowa oraz prowadzi szkolenia medialne. Siedziba Agendji
miesci sie w Katowicach. Kontakt: publicpr@gmail.com

przy okazji zamieszania, jakie wywo-
taty tzw. szkolenia dla lekarzy organi-
zowane przez koncerny farmaceutycz-
ne, czy kryzysu zaufania do wyrobéw
migsnych.

Trzeba pamigtaé, ze straty jakie
w takich przypadkach powstaja moga
by¢ nie do odrobienia.

- Czy budowany wizerunek za-
wsze jest pozytywny?

- To zalezy od tego, co chcemy wy-
kreowa¢. W Polsce w ostatnim czasie
zawrotng kariere robi tzw. czarny PR.
Mozna si¢ oczywiscie o to spieraé, ale
moim zdaniem czarny PR nie istnieje,
w tym sensie, ze mozna zbudowac kaz-
dy zatozony wezesniej wizerunek takze
ten okreslany negatywnymi przymiot-
nikami. Prosze zauwazy¢, ze na przy-
ktad firmy windykacyjne bedg zainte-
resowane budows wizerunku nie tylko
solidnych partneréw biznesowych, ale
przede wszystkim skutecznych!

- Uwaza sie, ze ustugi piarowskie,
jako rodzaj consultingu sa bardzo dro-
gie. Czy to nie ogranicza rozwoju tego
segmentu rynku?

- Przede wszystkim musimy
rozgraniczy¢  dwie  rzeczywistosci.
W Warszawie, gdzie dziatajg agencje sie-

ciowe obstugujace klientéw korporacyj-
nych ceny faktycznie bywaja niebotycz-
ne. Natomiast im dalej od stolicy tym
ceny staja si¢ przystepniejsze. Zreszta
staramy si¢ w naszej praktyce udowad-
niaé, ze profesjonalna obstuga piarow-
ska weale nie oznacza zrujnowania bu-
dzetu firmowego. Rozwdj i wzrost po-
pularnosci czy moze raczej swiadomo-
éci polskich biznesmenéw i rosnace za-
potrzebowanie na skuteczne wspieranie
dziatai marketingowych whasciwie za-
planowanym PR-em dodatkowo po-
winny wzmocni¢ t¢ tendencje.
- Dzi¢kuje za rozmowe.
Beata Kowalska

Sprostowanie

W artykule pt. ,Ekologia i Ja-
kos$¢” zamieszczonym w Biznes Ra-
porcie nr 6(7) wkradta si¢ drobna nie-
$cistos¢. BOT Elektrownia Befcha-
téw S.A. stale monitoruje imisje za-
nieczyszczen na terenie swojego za-
ktadu, a nie jak napisalismy emisje.
Za powstata pomytke przepraszamy.
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